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Моделі оцінювання резистентності продажів і маржинального доходу металотрейдерської компанії

Сучасний перебіг економічних процесів характеризується значною нестабільністю, що зумовлює необхідність формування, розвитку та по-
силення резистентної поведінки металотрейдерської компанії на основі удосконалення методів і підходів аналізу та управління процесом 
планування продажів металопродукції для посилення комплексної стійкості до змін зовнішнього середовища. Мету роботи визначено як роз-
роблення комплексу моделей оцінювання резистентності продажів і маржинального доходу металотрейдерської компанії для оптимізації її 
структури продажів і прибутковості. Дослідження ґрунтується на підході синхронізації періодів зростання та зниження попиту з термінами 
реалізації металопродукції, методах коефіцієнтного та інтегрального оцінювання резистентності, інструментах стратегічного аналізу та 
матричного позиціонування асортименту. У роботі розроблено модель оцінювання резистентності продажів металопродукції, що базується 
на підході синхронізації періодів зростання та зниження попиту з термінами реалізації й дає змогу здійснювати попереднє оцінювання резис-
тентності продажів на основі коефіцієнта резистентності для кожного виду металопродукції та більш ґрунтовне – на основі інтегрально-
го коефіцієнта резистентності. Запропоновано можливі стратегії поведінки металотрейдерської компанії для підвищення резистентних 
властивостей. Запропоновано модель оцінювання резистентності маржинального доходу за кожним видом металопродукції на основі коефі-
цієнтів резистентності й інтегральних коефіцієнтів резистентності з метою синтезу можливих траєкторій розвитку та посилення резис-
тентної поведінки металотрейдерської компанії. Розроблено матричну модель стратегічного позиціонування асортименту металопродукції 
за рівнями резистентності продажів та маржинального доходу, яка забезпечує інтеграцію кількісної оцінки резистентності з інструментами 
стратегічного аналізу та формує базис для системного управління асортиментом металопродукції. Реалізація моделей дозволила здійснити 
комплексне оцінювання стійкості асортименту металопродукції до ринкових коливань, виявити стратегічно пріоритетні та ризикові сегмен-
ти й обґрунтувати управлінські рішення щодо оптимізації структури продажів і прибутковості металотрейдерської компанії.
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Rayevnyeva O. V., Shabelnyk M. M. Models for Assessing the Resistance of Sales and Marginal Income of a Metal Trading Company

The contemporary development of economic processes is characterized by significant instability, which necessitates the formation, development, and strength-
ening of the resistant behavior of a metal trading company through the improvement of methods and approaches to the analysis and management of steel 
product sales planning processes in order to enhance comprehensive resilience to changes in the external environment. The aim of the study is defined as the 
development of a set of models for assessing the resistance of sales and marginal income of a metal trading company aimed at optimizing its sales structure 
and profitability. The research is based on the approach of synchronizing periods of demand growth and decline with steel product sales periods, methods of 
coefficient and integral assessment of resistance, as well as tools of strategic analysis and matrix-based assortment positioning. The study develops a model for 
assessing the resistance of steel product sales, which is based on the synchronization of periods of demand increase and decrease with sales periods and enables 
preliminary assessment of sales resistance using the sales resistance coefficient for each type of steel product, as well as a more comprehensive assessment 
based on the integral resistance coefficient. Possible behavioral strategies for a metal trading company aimed at enhancing resistance properties are proposed. 
A model for assessing the resistance of marginal income for each type of steel product based on resistance coefficients and integral resistance coefficients is 
proposed in order to synthesize possible development trajectories and strengthen the resistant behavior of a metal trading company. A matrix model for the 
strategic positioning of steel product assortments according to the levels of sales resistance and marginal income resistance has been developed. The model 
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ensures the integration of quantitative resistance assessment with strategic analysis tools and forms the basis for the systematic management of steel product 
assortments. The implementation of the proposed models made it possible to conduct a comprehensive assessment of the stability of steel product assortments 
under market fluctuations, identify strategically prioritized and risk-sensitive segments, and substantiate managerial decisions regarding the optimization of the 
sales structure and profitability of a metal trading company.
Keywords: metal trading company; sales resistance; marginal income resistance; resistant behavior; steel product assortment; models.
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Вступ. В умовах нестабільності перебігу еконо-
мічних процесів необхідність формування, розвитку та 
посилення резистентної поведінки металотрейдерської 
компанії потребує пошуку та впровадження інноваційних 
методів і підходів аналізу та управління процесом плану-
вання продажів металопродукції на системній основі. Це 
дозволяє системі управління сучасною металотрейдер-
ською компанією забезпечити стійкість до змін зовніш-
нього середовища, оперативно реагувати на коливання 
попиту, мінімізувати ризики втрати ринкових позицій та 
підвищувати ефективність своєї збутової діяльності [1–3]. 
Впровадження інноваційних управлінських інструментів 
щодо планування продажів металопродукції сприяє вдо-
сконаленню стратегічного планування та побудові довго-
строкових партнерських відносин із клієнтами, що в свою 
чергу, підвищує резистентні властивості металотрейдер-
ської компанії через збереження конкурентоспроможності 
або навіть розширюванні ринків збуту в умовах економіч-
ної турбулентності.

Аналіз наукових досліджень і публікацій. На осно-
ві аналізу наукових досліджень питань ефективності пла-
нування продажів металопродукції з урахуванням різних 
факторів, таких як сталий розвиток [4], торговельні бар’єри 
[5], оптимальне планування [6], прогнозування продажів 
[7–13], визначено, що наявні публікації мають фрагментар-
ний характер і не формують цілісної методологічної бази 
для комплексного вирішення проблеми, що досліджується. 
Зокрема, відсутні системні дослідження щодо методів, мо-
делей і підходів аналізу та управління процесом планування 
продажів металопродукції для підвищення резистентних 
властивостей металотрейдерських компаній. У досліджен-
ні [14] розроблено модель класифікації асортименту мета-
лопродукції за основними індикаторами бізнес-процесів 
резистентної поведінки металотрейдерської компанії за-
для створення інформаційної бази стратегічного плану-
вання продажів металопродукції.

Отже, особливої актуальності набувають питання 
удосконалення комплексу моделей управління процесом 
планування продажів металотрейдерської компанії на 
основі оцінювання резистентних властивостей для забез-
печення стійкості асортиментної матриці до шоків зовніш-
нього середовища.

Метою роботи є розробка комплексу моделей оці-
нювання резистентності продажів і маржинального доходу 
металотрейдерської компанії для оптимізації її структури 
продажів і прибутковості. 

Методологія. Дослідження ґрунтується на підході 
синхронізації періодів зростання та зниження попиту з 
термінами реалізації металопродукції, методах коефіцієнт-
ного та інтегрального оцінювання резистентності, інстру-
ментах стратегічного аналізу та матричного позиціонуван-
ня асортименту.

Результати. Резистентні властивості процесу плану-
вання продажів металопродукції залежать від своєчасного 
збуту та отримання максимально можливого прибутку. Ви-
сока динаміка попиту на металопродукцію впливає на ефек-
тивність процесів планування та реалізації через зміни цін 
та обсягів. Тоді зростання ефективності процесу плануван-
ня продажів металопродукції відбувається у випадку, коли 
металотрейдерська компанія здатна оперативно реагувати 
на ринкові коливання через врахування позитивних і не-
гативних змін попиту на металопродукцію.

Для вибору ключового індикатора ефективності 
процесу планування продажів металопродукції проведемо 
морфологічний аналіз індикаторів, які визначені у моделі 
класифікації асортименту металопродукції, зіставляючи їх 
за основними критеріями (прибутковістю, чутливістю до 
змін ринку, можливістю кількісного аналізу та відображен-
ня ефективності управлінських рішень, стійкості до коли-
вань). Такий підхід забезпечить системність та логічність 
вибору індикатора ефективності процесу планування про-
дажів металопродукції. У табл. 1 наведено результати мор-
фологічного аналізу такого відбору.

На основі аналізу даних табл. 1 можна визначити, що 
маржинальний дохід є ключовим індикатором ефектив-
ності процесу планування продажів металопродукції так, 
як інтегрує вплив попиту, клієнтського типу, обіговості та 
частоти продажів; характеризує результативність прийня-
тих рішень і дозволяє кількісно оцінювати резистентність 
процесу.

Отже, у роботі пропонується використовувати мар-
жинальний дохід (Marg_incom) як індикатор ефективності 
процесу планування продажів металопродукції з погляду 
його резистентних властивостей, оскільки цей показник 
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відображає реальний економічний результат продажів, 
дає змогу порівнювати ефективність реалізації різних ви-
дів металопродукції та дозволяє не лише контролювати 
прибутковість операційної діяльності металотрейдерської 
компанії, а й ухвалювати стратегічні управлінські рішення 
в умовах нестабільності зовнішнього середовища. Це осо-
бливо важливо для формування ефективної цінової полі-
тики, оптимізації асортименту металопродукції, визначен-
ня пріоритетів у роботі з клієнтами та планування збутової 
стратегії з урахуванням змін кон’юнктури ринку.

Функцію мети процесу планування продажів метало-
продукції для максимізації маржинального доходу визна-
чимо таким чином:

1
_ _ ( ) ( ( ) ( )) ,

T
i i ii

Marg incom Sales volume t p t v t max
=

= ⋅ − →∑
     (1)

де     _ ( )iSales volume t  – кількість і-го виду металопродук-
ції, що реалізується в момент часу t ∈ T;

( )ip t –ціна на і-й вид металопродукції в момент часу  
t ∈ T;

( )iv t – змінні витрати реалізації і-го виду метало-
продукції в момент часу t ∈ T;

Функція мети (1) з теоретичної точки зору може до-
сягати екстремуму через збільшення ( )iMet t  та ( )ip t  
і через зниження ( )iv t . Але з практичної точки зору штуч-
не коригування визначених показників не гарантує збіль-
шення маржинального доходу через такі причини:

штучне збільшення ціни у нестабільному зовніш-��
ньому середовищі, якому притаманно зростання 
цінової еластичності попиту на металопродукцію, 
може привести до скорочення замовлень та втра-
ти частини клієнтів через посилення позицій кон-
курентів з нижчими цінами, а отже, маржиналь-
ний дохід зменшиться;
намагання форсовано наростити обсяги реаліза-��
ції часто не враховує платоспроможність клієнтів 
та їх реальний попит. І, як результат, виникають 
додаткові витрати на зберігання та накопичення 
залишків металопродукції, що приводить до зни-
ження маржинального доходу через непродуктив-
ні витрати;

штучне зниження змінних витрат, що можливо за ��
рахунок економії на сервісних послугах чи логіс-
тиці, може суттєво вплинути на бізнес-репутацію 
металотрейдерської компанії та спровокувати 
скорочення повторних замовлень. У довгостроко-
вій перспективі відбудеться втрата частини ринку 
та зниження маржинального доходу.

Таким чином, на основі вищевикладеного можна зро-
бити висновок, що в умовах нестабільності зовнішнього се-
редовища підхід до планування продажів металопродукції, 
який ґрунтується виключно на штучному підвищенні цін, 
обсягів реалізації та зменшенні змінних витрат, є недостат-
нім для забезпечення стабільного зростання маржиналь-
ного доходу металотрейдерської компанії. Планування 
продажів металопродукції має здійснюватися з урахуван-
ням реакцій ринку та стійкості до зовнішніх шоків.

Оптимізація маржинального доходу досягається не 
лише через управління цінами, витратами та обсягами ре-
алізації металопродукції, а й шляхом врахування динаміки 
попиту у часі. Співвіднесення термінів реалізації з періода-
ми прогнозованого зростання попиту на металопродукцію 
дозволяє ідентифікувати часові інтервали з підвищеним 
потенціалом маржинального доходу та переорієнтовувати 
ресурси на максимально прибуткові фази ринку.

У періоди зростання попиту формується «вікно мож-
ливостей» для максимізації маржинального доходу, оскіль-
ки темпи зростання цін на металопродукцію перевищують 
темпи зростання змінних витрат на її реалізацію; клієнти 
менш чутливі до підвищення цін, що дає змогу збільшувати 
націнку; продажі прискорюються, що веде до зниження ви-
трат на зберігання.

Отже, підхід урахування співвідношення термінів 
реалізації металопродукції з періодами зростання та зни-
ження попиту розуміє синхронізацію реалізації з фазами 
попиту для потрапляння максимальних обсягів метало-
продукції на ринок у фази, коли маржинальний дохід є най-
більшим.

Для формалізації моделі оцінювання резистентності 
продажів металопродукції введемо такі позначення:

Pi – період часу, протягом якого відбувається реалі-
зація і-го виду металопродукції.

Таблиця 1

Морфологічний аналіз вибору індикатора ефективності процесу планування продажів металопродукції

Критерії Client_type Dem_type Prod_turnover Marg_incomе Sales_volume Sales_frequency

Відображення прибут-
ковості – – +/– + + / – –

Чутливість до змін  
опиту +/– + – + + +/–

Можливість кількісного 
аналізу + + + + + +

Відображення ефек-
тивності управлінських 
рішень

– – +/– + +/– +/–

Рівень стійкості – +/– +/– + +/– +/–

Всього балів 1,5 2,5 2,5 6 3,5 2,5

Джерело: складено автором
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PD+ – період часу, протягом якого відбувається зрос-
тання продажів металопродукції.

PD– – період часу, протягом якого відбувається зни-
ження продажів металопродукції.

Період аналізу Т повністю або частково містить Pi, 
PD+, PD–.

В умовах економічної нестабільності можливі такі 
варіанти співвідношення періодів PD+, PD– з періодом ре-
алізації Pi і-го виду металопродукції:

	 1. ; .D D
i i i iP P P P− += ∅ ⊆ 	 (2)

Цей варіант відповідає випадку максимальних про-
дажів і-го виду металопродукції, і металотрейдерська ком-
панія отримує максимальний маржинальний дохід.

	 2. ; .D D
i i i iP P P P+ −= ∅ ⊆ 	 (3)

Цей варіант відповідає випадку мінімальних прода-
жів і-го виду металопродукції, і металотрейдерська компа-
нія має втрати маржинального доходу.

	 3. 
; ;

; .

D D
i i i i

D D
i i i i

P P P P

P P P P

+ −

− +

≠ ∅ ⊆ ≠ ∅

⊂ ⊂



	 (4)

У цьому випадку період продажів і-го виду метало-
продукції містить підперіоди мінімальних і максимальних 
продажів.

Враховуючи зміни попиту на металопродукції, до-
цільним є введення до моделі коефіцієнта резистентності 
продажів металопродукції (KRi(t)) як співвідношення фак-
тичного обсягу реалізації до запланованого, що дозволяє 
кількісно оцінити стійкість збутової діяльності до впливу 
зовнішніх дестабілізуючих чинників:

	
_ ( )

( ) ,
_ ( )

fact
i

i plan
i

Sales volume t
KR t

Sales volume t
= 	 (5)

де     _ ( )fact
iSales volume t   – фактичний обсяг реалізації 

і-го виду металопродукції в момент часу t ∈ T;

_ ( )plan
iSales volume t  – плановий обсяг реалізації 

і-го виду металопродукції в момент часу t ∈ T.
Інтегральний коефіцієнт резистентності продажів 

і-го виду металопродукції за весь період реалізації Pi  мож-
на розрахувати як середнє значення:

	
( )

.i
i

i

KR t
IKR

P
= 	 (6)

На основі значень KRi(t) та IKRiможна попередньо 
вже здійснити оцінювання резистентності продажів і-го 
виду металопродукції таким чином:

1.	 ( ) 1,iKR t >  металотрейдерська компанія по і-му 
виду металопродукції має проактивну резистент-
ність та отримає виграш від нестабільності зо-
внішнього середовища.

2.	 0,75 ( ) 1,iKR t< ≤   це означає високу резис-
тентність продажів і-го виду металопродукції  
і в умовах нестабільності зовнішнього середовища 
металотрейдерська компанія зберігає достатню 
точність планування та стабільність виконання 

збутової стратегії, що дає змогу використовувати 
сприятливі ринкові можливості для максимізації 
маржинального доходу.

3.	 0,5 ( ) 0,75,iKR t< ≤  значення коефіцієнта ре-
зистентності продажів менше за 0,75 сигналізує 
про зниження ефективності збутової діяльності, 
що є наслідком недостатньої стійкості до змін зо-
внішнього середовища і потребує перегляду стра-
тегії реалізації.

4.	 0 ( ) 0,5,iKR t≤ ≤  значення коефіцієнта резис-
тентності нижче за 0,5 є критичним для метало-
трейдерської компанії. Понад 50 % управлінських 
рішень не забезпечують очікуваного результату, 
реакція на зміни зовнішнього середовища є запіз-
нілою або неадекватною. Така ситуація вимагає пе-
регляду бізнес-процесів резистентної поведінки.

Запропоновані порогові значення коефіцієнта резис-
тентності KRi(t) узгоджуються із сучасними концепціями 
стійкості динамічних систем та статистичного аналізу да-
них. Поріг у 0,5 часто інтерпретується як втрата керованос-
ті системи, після якої стандартний інструментарій корекції 
неефективний [15–17]. Щодо межі від 0,5 до 0,75, то, згідно 
з практикою статистичного аналізу даних, 75 % виконання 
планових параметрів вважається мінімально прийнятним 
рівнем, нижче якого система функціонує але втрачає здат-
ність проактивної поведінки [18].

Отже, на основі аналізу коефіцієнта резистентнос-
ті продажів можна здійснювати динамічне оцінювання 
стійкості металотрейдерської компанії до впливу ринко-
вих змін. Значення коефіцієнта у межах або вище одиниці 
свідчать про стратегічну стійкість, тоді як зменшення його 
значення нижче порогових рівнів є індикатором зниження 
операційної стійкості та ризику недоотримання маржи-
нального доходу.

Для більш ґрунтовного оцінювання резистентних 
властивостей процесу продажів металопродукції в робо-
ті пропонується використовувати показник додаткового 
маржинального доходу. Це дозволить визначити дійсний 
фінансовий приріст, який можна досягнути за рахунок сво-
єчасним управлінським рішенням для збереження та / або 
посилення маржинальності продажів та кількісно виміря-
ти ефект стійкості металотрейдерської компанії.

Позначимо через _ iMarg incom  величину додатко-
вого маржинального доходу від продажів і-го виду метало-
продукції за період Pi. Тоді, згідно з варіантами співвідно-

шення періодів D
iP + , D

iP −  з періодом Pi, _ iMarg incom

визначається таким чином:

=

=

 = ⋅ − ⋅ − ∑


0

_

_ ( ) ( ( ) 1) ( ( ) ( )) .i

i

P fact
i i i it

Marg incom

Sales volume t KR t p t v t
	(7)

У випадку реалізації першого варіанта співвідношен-
ня періодів продажів з попитом, коли відбувається пік по-
питу, металотрейдерська компанія отримує максимальний 
приріст маржинального доходу але існує потенціал збіль-
шення продажів за рахунок зайняття частини ринку, що 
припадає на конкурентів. 
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Рекомендовано впровадження стратегії мобілізації 
збутового потенціалу, яка охоплює: ідентифікацію сегмен-
тів конкурентів для формування пропозицій, щодо знижок, 
пріоритетних поставках або бонусів при повторних замов-
леннях; залучення додаткових ресурсів у короткостроковій 
перспективі таких, як додаткова оренда складських примі-
щень та оперативна співпраця з іншими постачальниками 
металопродукції для швидких допостачань; антисипативне 
планування наступних пікових періодів попиту для роз-
робки рішень, що спрямовані на випереджаюче плануван-
ня продажів металопродукції.

У випадку реалізації другого варіанта співвідношен-
ня періодів, коли відбувається падіння попиту, метало-
трейдерська компанія може отримувати маржинальний 
дохід але його приріст буде нульовим значенням або зовсім 
неможливим через знижувальну тенденцію.

У такій ситуації рекомендовано впровадження стра-
тегії стабілізації збутової діяльності, яка охоплює: виявлен-
ня «вузьких місць» – існування затримок поставок, обме-
ження транспорту, достатність металопродукції на складах 
тощо; утримання наявного клієнтського портфеля через 
персоналізовані комерційні пропозиції, заключення довго-
строкових контрактів зі стабільною ціною, надання кешбе-
ків або додаткових знижок при замовлення великих партій; 
зміщення акценту на металопродукцію з високою маржи-
нальністю; формування додаткової цінності для клієнта 
через підкреслення якості, сертифікації або походження 
металопродукції, надання додаткових гарантійних умов. 

Коли в межах періоду Pi спостерігаються фази зрос-
тання і падіння попиту, тобто реалізується третій варіант 
співвідношення періодів, тоді рекомендовано використан-
ня гібридної стратегії управління продажами металопро-
дукції, яка містить такі компоненти: поділ плану продажів 
у межах періоду Pi на фази зростання і спаду попиту для 
розрахунку маржинального доходу по кожній фазі та фор-
мування оптимального розподілу запасів; розподіл обсягів 
постачань за фазами, перед фазою зростання попиту укла-
дати ф’ючерсні контракти з фіксацією ціни або пріоритетів 
обслуговування, у фазі спаду формувати резерви метало-
продукції для забезпечення ключових клієнтів.

Отже, під час реалізації першого варіанта співвідно-
шення періодів D

iP + ,  D
iP −  з періодом реалізації Pi метало-

трейдерська компанія отримує максимальний додатковий 
маржинальний дохід, значення якого можна вважати опти-
мальним _ opt

iMarg incom .
Під час реалізації другого варіанта отримуємо потен-

ційно недоотриманий маржинальний дохід:

_ _ _ ,opt
i i iMarg incom Marg incom Marg incom− = −     (8)

при умові: _ _ .opt
i iMarg incom Marg incom≥   

Логіка виразу (8) базується на концепції втраченої 
економічної вигоди. Максимально можливий маржиналь-
ний дохід _ opt

iMarg incom  відображає верхню межу ре-
зультативності реалізації і-го виду металопродукції, додат-
ковий маржинальний дохід _ iMarg incom  відображає 
ту частину потенціалу, яка металотрейдерська компанія 

реалістично могла б реалізувати у несприятливих умовах. 
Різниця між цими величинами інтерпретується як втрата 
потенціалу маржинального доходу.

Тоді коефіцієнт резистентності маржинального до-
ходу і-го виду металопродукції у період часу t розрахову-
ється згідно з таким виразом:

	

arg

arg

_
( ) 1 ,

_

( ) [0;1].

M i
i opt

i
M
i

Marg incom
KR t

Marg incom

KR t

−

= −

∈



 	 (9)

У випадку коли 
arg ( ) [0,75; 1],M

iKR t ∈  резистент-
ність маржинального доходу і-го виду металопродукції 
у період часу t є високою;

Коли arg ( ) [0,5; 0,75),M
iKR t ∈  резистентність мар-

жинального доходу і-го виду металопродукції у період часу 
t має середній рівень;

Коли arg ( ) [0; 0,5),M
iKR t ∈  резистентність маржи-

нального доходу і-го виду металопродукції у період часу t 
має критично низький рівень.

І інтегральний коефіцієнт резистентності маржи-
нального доходу і-го виду металопродукції за весь період Pi  
розраховується таким чином: 

	
arg arg arg

0

arg

( ) ( ),

[0; 1],

iPM M M
i i it

M
i

IKR KR t t

IKR

ω
=

= ⋅

∈

∑
	 (10)             

де     arg

0

_ ( )
( )

_ ( )i

fact
M i
i P fact

it

Marg incom t
t

Marg incom t
ω

=

=
∑

 – ваговий ко-

ефіцієнт значущості фактичного значення маржинального 
доходу і-го виду металопродукції у період часу t за пері-
од Pi.

_ ( )fact
iMarg incom t  – фактичне значення маржи-

нального доходу і-го виду металопродукції у період часу t 
за період Pi.

У випадку коли arg [0,75; 1],M
iIKR ∈  резистентність 

маржинального доходу і-го виду металопродукції за пері-
од Pi  є високою. Це означає, що металотрейдерська ком-
панія ефективно реалізувала маржинальний потенціал і-го 
виду металопродукції, і система управління виявила ви-
соку стійкість до змін ринкового середовища. Висока ре-
зистентність дає змогу закріпити досягнутий рівень через 
стратегічне позиціювання металопродукції, масштабувати 
практику продажів на інші види металопродукції, розши-
рювати логістичну та сервісну підтримку, впроваджувати 
індикативні моделі, наприклад, VAR або ARIMA – моделі 
для прогнозування значень резистентності [19; 20].

При arg [0,5; 0,75)M
iIKR ∈ резистентність маржи-

нального доходу і-го виду металопродукції за період Pi має 
середній рівень. Це означає, що металотрейдерська компа-
нія частково реалізувала потенціал отримання маржиналь-
ного доходу та існують резерви для підвищення ефектив-
ності продажів, спостерігається нестабільна стійкість до 
змін ринкового середовища. Необхідним є визначення фаз 
зниження резистентності за показником arg ( )M

iKR t з по-
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дальшим поглибленим аналізом чинників недоотримання 
маржинального доходу. 

Залучати індикативні моделі (VAR або ARIMA) для 
побудови прогнозів попиту [19; 20], які можуть вказати на 
майбутні ризики падіння резистентності.

У випадку arg [0; 0,5)M
iIKR ∈  резистентність мар-

жинального доходу і-го виду металопродукції за період Pi 
має критично низький рівень. Це означає, що значна час-
тина маржинального доходу втрачена, і продажі цього виду 

металопродукції не забезпечують економічної доцільності 
реалізації. Тоді доцільним є визначення ключових джерел 
втрат маржинальності та тимчасове переведення реалізації 
цієї позиції у формат «під замовлення». 

Для інтеграції кількісної оцінки резистентності на 
основі двох взаємодоповнюючих показників з інструмен-
тарієм стратегічного аналізу побудовано матричну модель 
стратегічного позиціонування асортименту металопродук-
ції за рівнями резистентності продажів та маржинального 
доходу (рис. 1).

Резистентність продажі / 
маржинальний дохід

Низька

Висока
1

Мінімізація запасів.
Контроль витрат.

Можлива відмова від позиції

2
Контроль ціноутворення.

Гнучка система знижок.
Управління обіговістю

3
Агресивне зростання.

Довгострокові контракти.
Збільшення запасів

Середня Висока

 arg [0;0,5)M
iIKR   arg [0,5;0,75)M

iIKR   arg [0,75;1]M
iIKR 

 ( ) [0,75;1]iKR t 

Середня
4

Реалізація під замовлення.
Оцінювання доцільності 

збереження позиції

5
Балансування запасів.

Короткострокові плани

6
Активний маркетинг.

Індивідуальні комерційні 
пропозиції

Низька
7

Виведення позиції 
з асортименту

8
Позиції другорядного 

значення.
Реалізація під замовлення.

Мінімізація запасів

9
Індивідуальні контракти.

Мінімізація запасів

 ( ) [0,5;0,75)iKR t 

 ( ) [0;0,5)iKR t 

Рис. 1. Матрична модель стратегічного позиціонування асортименту металопродукції  
за рівнями резистентності продажів та маржинального доходу

Джерело: складено автором

Матриця містить 9 квадрантів групування асорти-
менту металопродукції у системі координат «стабільність 
реалізації – стабільність маржинального доходу» для сис-
темного оцінювання стійкості асортиментного портфеля 
до ринкових коливань, ідентифікації зон зростання та зон 
ризику і диференційовані стратегії управління продажами 
та прибутковістю.

Обговорення. Реалізацію моделей оцінювання ре-
зистентності продажів і маржинального доходу метало-
трейдерської компанії виконано за даними ТОВ «Метін-
вест - СМЦ» на основі 48 найменувань асортименту мета-
лопродукції.

На рис. 2 наведено результати розрахунку матричної 
моделі стратегічного позиціонування асортименту метало-
продукції за рівнями резистентності продажів та маржи-
нального доходу.

На основі аналізу матричної структури можна роз-
пізнати 3 квадранти і визначити стратегії позиціювання 
металопродукції. Рекомендовано для позицій металопро-
дукції «оцинкований рулон з покриттям» та «прокат ква-
дратний», які потрапили у 1 квадрант, зробити оцінювання 
щодо можливої відмови від позицій та обов’язково мінімі-
зувати запаси. Для позиції «котельний/інженерний лист», 
яка потрапила у 2 квадрант, рекомендовано запровадити 
гнучку систему знижок. Всі інші позиції потрапили у 3 ква-

дрант, який характеризується високими значеннями ре-
зистентності продажів та маржинального доходу. Для них 
рекомендовано стратегію збільшення запасів та ухвалення 
довгострокових контрактів. 

Висновки. На основі моделі оцінювання резистент-
ності продажів металопродукції, в основу якої покладено 
підхід синхронізації періодів зростання та зниження по-
питу з термінами реалізації, здійснюється попереднє оці-
нювання резистентності продажів на основі коефіцієнта 
резистентності продажів по кожному виду металопродук-
ції та більш ґрунтовне на основі інтегрального коефіцієнта 
резистентності.

За результатами попереднього оцінювання запропо-
новано можливі стратегії поведінки металотрейдерської 
компанії для підвищення резистентних властивостей. 

На основі моделі оцінювання резистентності маржи-
нального доходу для кожного виду металопродукції – від-
повідно до коефіцієнтів резистентності та інтегральних 
коефіцієнтів резистентності – запропоновано можливі 
траєкторії розвитку й посилення резистентної поведінки 
металотрейдерської компанії.

Запропонована матрична модель забезпечує інте-
грацію кількісної оцінки резистентності з інструментами 
стратегічного аналізу та формує базис для системного 
управління асортиментом металопродукції. Її застосуван-
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ня дозволяє зробити комплексне оцінювання стійкості 
асортименту до ринкових коливань, виявити стратегічно 
пріоритетні та ризикові сегменти й обґрунтувати управлін-
ські рішення щодо оптимізації структури продажів і при-
бутковості металотрейдерської компанії.

Перспективами подальших досліджень є впрова-
дження моделей оцінювання резистентності продажів і 
маржинального доходу металотрейдерської компанії
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